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Prefácio 

Carnegie quando ia deitar-se a meia-noite, colocava o despertador para as 
três da madrugada... Fiéis à sua natureza, os porquinhos exigiam uma 
refeição às três horas da manhã. Assim, quando o despertador tocava, Dale 
Carnegie enfiava os chinelos e, rápido, tomava a cesta e a levava para a mãe 
dos porquinhos, que já a esperava. Depois, novamente, trazia-os para se 
aquecerem junto ao fogo. 

Sentiu-se diminuído pela sua pobreza que o obrigava a voltar todos os dias 
para a fazenda, a fim de ordenhar as vacas. Envergonhava- se do seu casaco 
que era apertadíssimo, e das suas calças muito curtas. Um complexo de 
inferioridade ia rapidamente tomando conta de si, quando resolveu buscar 
um meio qualquer que o conduzisse à distinção. 
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Reconhecendo que não tinha queda para os esportes, decidiu esforçar-se 


Levou meses preparando seus 
discursos. Praticou quando, sentado na sela, galopava na ida e volta para o 
colégio; praticou o modo de se expressar até mesmo quando tirava leite; 
quando removia um fardo de feno no celeiro, falava com ênfase e largueza 
de gesto, para os pombos assustados, acerca dos temas do dia. 
Outros estudantes pediram-lhe que os treinasse; e venceram também. 
Novamente ao trabalho de vendas. Conseguiu um lugar na distribuição de 
automóveis da Packard Motor Car Company 
Um insight: Quê? Transformar negociantes em oradores? Absurdo. 
O curso aumentou. Outras escolas da mesma organização, em cidades 
diferentes, tiveram notícias do acontecimento. Dale Carnegie logo se tornou 
o itinerante glorificado 
Asseverava que quase todo homem pode falar em público aceitavelmente se 
confia em si mesmo e tem uma ideia fervendo-lhe o cérebro. 
Carnegie analisou 150 mil discursos. Dale Carnegie terá levado um ano 
inteiro, noite e dia, escutando discursos de adultos. 


O caminho para conseguir a autoconfiança, disse ele, é fazer as coisas que 
teme realizar e tomar nota das experiências coroadas de êxito, que vão 
ficando atrás. 

... Sua missão tinha sido ajudar homens a vencer seus receios e desenvolver 
a coragem. 

Queriam rapidamente resultados que pudessem aplicar no dia seguinte nos 
encontros comerciais ou diante de outros grupos. 

Deste modo, foi forçado a ser rápido e prático. Consequentemente, 
desenvolveu um sistema de treinamento que é único - uma admirável 
combinação de facilidade de expressão, vendas, relações humanas e 
psicologia aplicada. 

Dale Carnegie, ajudando homens e mulheres de negócios a desenvolver suas 
possibilidades latentes, criou um dos mais significativos movimentos na 
educação dos adultos. 
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COMO E POR QUE ESTE LIVRO FOI ESCRITO por Dale Carnegie a 


Gradativamente, porém, com o passar dos anos compreendi que os alunos que 
precisavam do treino para facilidade de expressäo, necessitavam ainda mais da 
habilidade no lidar com as pessoas, quer nos contatos comerciais quer nos sociais 
de todos os dias. 

15% dos sucessos financeiros de um individuo sáo devidos aos conhecimentos 
profissionais e - cerca de 85% à competência na "engenharia humana" - à 
personalidade e à habilidade para dirigir as pessoas. 

"Sei o que estes adultos querem, mas o livro de que precisam jamais foi escrito”. 
Lemos as histórias da vida de todos os grandes líderes, desde Júlio César até 
Thomas Edison. Lembro-me de que só de Theodore Roosevelt estudamos mais de 
uma centena de biografias. Estávamos decididos a não poupar tempo, a não 
economizar despesas para descobrir todas as ideias colocadas em prática em 
todas as épocas para conseguir amigos e influenciar as pessoas. 

De todo este material preparei uma curta palestra. Intitulei-a: "Como fazer amigos 
e influenciar pessoas”. 

Fazia a conferência e pedia aos estudantes que se retirassem e procurassem 
experimentar, nos seus contatos comerciais e sociais, Os princípios citados, e, 
então, voltassem as classes para falar sobre as experiências e resultados obtidos. 


Este livro não foi escrito no sentido usual da palavra. Ele cresceu como R Velório ora 
cresce uma criança. 

… decorridos quinze anos de experiência e pesquisa, surgiu este livro 

O único objetivo deste livro é ajudá-lo a descobrir, desenvolver e colher 

os benefícios dessas reservas adormecidas e não usadas. 

"O grande objetivo da educação”, afirmou Herbert Spencer, "não é o 

saber, mas a ação”. E este é um livro de ação. 

Dale Carnegie, 1936 
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NOVE SUGESTOES PARA CONSEGUIR O MAXIMO DESTE LIVRO 


1- Reguisito para leitura eficiente deste livro: um profundo e dinámico desejo de 
aprender, uma vigorosa determinação para aumentar sua habilidade no trato com as 
pessoas. 

Repita sempre para si mesmo: "Minha popularidade, minha felicidade e meu senso 
de valor dependem sobretudo da minha habilidade no tratar as pessoas”. 

2- volte e releia inteiramente cada capítulo. Cedo ou tarde, isso significará ganhar 
tempo e obter resultados. 

3. Pare frequentemente na leitura para meditar sobre o que está lendo. Pergunte a si 
mesmo como e quando poderá aplicar cada sugestão. 

4- Quando ver alguma sugestão marque, sublinhe. 

5- uma constante e vigorosa campanha de revisão e aplicação. 

6- Aplique estas regras em todas as oportunidades que tiver. lembre-se de que não 
está apenas experimentando adquirir informações. Está tentando formar novos 
hábitos. Surgiu um desafio: reveja os parágrafos que você sublinhou. Experimente, 
então, os novas caminhos e deixe-os completar a mágica por você. 

7- Ofereça à sua esposa, a seu filho ou a algum dos seus sócios uma moeda de dez 
centavos ou uma nota de um dólar cada vez que ela ou eles o apanharem violando 
um determinado princípio. Faça um jogo divertido da aplicação destas regras 
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8. Reservar um período por semana para um processo de exame de 
consciência, revisão e avaliação de suas ações e decisões: o que deu certo, O 
que deu errado, as experiências, como melhorar. 

9. anotar todos os seus triunfos na aplicação de tais princípios. Seja minucioso. 
Anote nomes, datas e resultados. 
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PARTE I - Técnicas fundamentais para tratar com as pessoas 


Princípio 1 — Não critique, não condene, não se queixe 

Faz parte da natureza humana o culpado querer culpar todos, menos a si mesmo. 
Culpas e críticas sem justificativas tendem a não levar a lugar algum, temos que ter 
em mente que a pessoa que vamos condenar e criticar, provavelmente se justificará, e 
como forma de se desvendar, também nos condenará. 

Qual o segredo do seu sucesso? Segundo Benjamim Franklin é não falar mal de 
nenhum homem, apenas falar tudo de bom que souber de cada pessoa. 

Carnegie completa que qualquer idiota pode criticar, condenar e queixar-se — e a 
maioria dos idiotas faz isso. Mas é preciso ter caráter e autocontrole para saber 
perdoar. 


O único meio (legalmente falando) de se conseguir alguma coisa de outra pessoa, é 
primeiramente dar o que ela quer. 


O autor cita uma lista de 8 desejos que rodeiam a vida de 
qualquer ser humano: 

1. Saúde e preservação da vida. 

2. Alimento. 

3. Repouso. 

4. Dinheiro e as coisas que o dinheiro pode proporcionar. 

5. Vida futura. 

6. Satisfação sexual. 

7. O bem-estar dos filhos. 

8. Uma sensação de importância. Sentir-se importante 
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Principio 2 : Aprecie honesta e sinceramente CAE 


Numa negociaçäo, ambas as partes devem sair beneficiadas. 


Para fazer alguém sentir-se importante, diga palavras que o valorize, geralmente 
basta dizer algumas simples palavras, ou menos ainda, dizer um simples elogio, 
mas sincero e real. 


Princípio 3 - Desperte um forte interesse nas pessoas 


Carnegie compartilha “Quando vou pescar, não penso sobre o que mais me 
agrada. Penso sobre a predileção dos peixes. Meu primeiro cuidado é não iscar o 
anzol com morangos com creme. Penduro sempre uma minhoca... e passo em 
frente dos peixes, perguntando-lhes “Vocês não gostariam de provar tal comida? 
Por que não usar o mesmo senso prático para pescar as pessoas?” 

O único meio existente na terra para influenciar uma pessoa é falar sobre o que 
ela quer e mostra-lhe como realizar a sua vontade. 


PARTE II 
Seis maneiras de fazer as pessoas gostarem de você 


1. Demonstre interesse pelas pessoas: cumprimente sempre todas as 
pessoas. 

2. Sorria sempre, isso alegre o outro e o ambiente. 

3. Lembre-se dos nomes das pessoas. Seu nome é o som mais doce 
em qualquer idioma. 

4. Ouça ativamente. Não interrompa a fala do outro, estimule-o a falar 
e a responder às suas perguntas, estimule-o a falar de si mesmo. 

5. Fale em termos dos interesses das pessoas 

6. Faça as pessoas se sentirem importantes 
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PARTE III - Como conquistar as pessoas para o seu modo de pensar 


Princípio 1 — O melhor meio de vencer uma discussão é evitá-la 

Algumas sugestões para se impedir que uma divergência se transforme numa 

discussão: 

1. Acolha a divergência. Talvez esse desacordo seja sua oportunidade de se 
corrigir antes de cometer um erro grave. 

2. Desconfie de sua primeira impressão instintiva. 

3. Controle seus impulsos. 

4. Ouça em primeiro lugar. 

5. Procure áreas de concordância. 

6. Seja honesto. 

7. Prometa que pensará sobre as ideias de seus adversários e as estude 

cuidadosamente. 

8. Agradeça sinceramente aos seus adversários pelo interesse que eles 

demonstram. 

9. Adie a ação para dar tempo a ambas as partes de repensar o problema. 


Princípio 2 - Respeite a opinião alheia. Nunca diga: "Você está errado”. ass 
Seja diplomático 

Há uma magia, uma magia positiva em frases como esta: "Posso estar errado. 
E frequentemente estou. Vamos examinar os fatos”. 

Princípio 3 - Se errar, reconheça o erro imediatamente e com ênfase. Fale dos 
seus erros antes de criticar o outro. 

Princípio 4 - Comece de um modo amigável 

"Pela luta você jamais obterá bastante, mas pela condescendência 

conseguirá sempre mais do que espera”. 

“Com um pingo de mel se apanha mais moscas que com um galão de fel". O 
mesmo se dá com os homens. 

Princípio 5 - Consiga que a outra pessoa diga "sim, sim”, imediatamente 

Ao falar com as pessoas, inicie enfatizando as coisas com as quais vocês 
concordam, faça perguntas sobre estes pontos, levando a outra pessoa a dizer 
sim. Quando falamos algo, nós nos sentimos no dever de defender esse ponto 
de vista, por isso tome cuidado. Se você consegue o sim, você consegue 
avançar, afinal ninguém discorda de si mesmo. Transformar um não em um sim 
é muito difícil, por isso você deve começar descobrindo os pontos de acordo, 
fazendo perguntas que levam ao sim, sempre tentando enxergar sob o ponto 
de vista da pessoa. 
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Principio 6 - Deixe a outra pessoa falar durante a maior parte da conversa 

As pessoas têm uma tendência natural de tentar convencer os outros de que 
estão certas e, por isso, elas acabam falando muito. Ouça ativamente, o tempo 
todo e deixe as pessoas falarem. Não discorde, não interrompa e apenas ouça 
enquanto as pessoas estão cheias de ideias e propostas. Encoraje-as a 
continuarem falando até que elas se sintam satisfeitas e compreendidas. Esse 
princípio vale tanto para os negócios quanto para os relacionamentos familiares. 
Só fale dos seus feitos se as pessoas perguntarem, para não soar pedante. Ouça 
tudo e demonstre seu interesse sempre. 

Princípio 7 - Deixe a outra pessoa pensar que a ideia é dela. 

Prefira sugerir a impor uma ideia. Deixe o outro tirar as suas conclusões, 
evitando, assim, sentir-se obrigado a fazer algo ou aceitar uma ideia. Foque nos 
resultados, na aceitação da mensagem e nunca nos créditos de quem é o autor 
da ideia. Deixe que as pessoas se apossem das suas ideias, se isso for 
necessário para que elas ajam. Foque no resultado desejado e esqueça quem é 
o pai da ideia. 

Princípio 8 - Procure honestamente ver as coisas pelo ponto de vista alheio. 
Seja compreensivo e tolerante, descubra por que a pessoa pensa daquela forma. 
Foque realmente em entender os motivos por trás do argumento e coloque-se 
no lugar do outro. 
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Princípio 9 - Mostre-se simpático às ideias e desejos alheios. memen 


Frase mágica para cessar uma discussão: "Eu não o condeno num ponto sequer 
por pensar assim. Se eu estivesse em seu lugar, sem dúvida alguma pensaria 
exatamente como você". 

Palavras-chave: solidariedade, atenção, empatia 

Princípio 10 - Apele para os mais nobres motivos. 

Na maior parte das vezes, as pessoas vão agir favoravelmente a você se elas se 
sentirem que você as considera honestas, corretas e justas. 

Princípio 11 — Dramatize suas ideias. 

Afirmar apenas uma verdade não é bastante. A verdade tem de se tornar 

viva, interessante, dramática. Você tem que fazer demonstrações. 

O cinema faz isso. À televisão faz isso. E você terá que fazer o mesmo se quiser 
merecer atenção. 

Princípio 12 — Lance um desafio. 

As pessoas têm um desejo inato de conquistar e, com este desejo, vem um 
senso de competição. Todos querem superar os demais para serem os 
melhores. Quando você não consegue influenciar as pessoas usando as táticas 
anteriores, o melhor caminho é propor um desafio. Pessoas bem sucedidas 
adoram jogos que permitam que elas se expressem, provem seu valor e possam 
vencer. Seja desafiador! 
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PARTE IV - Seja um líder: como modificar as pessoas sem as ofender ou provocar 
ressentimentos 


Princípio 1 - Comece com um elogio e uma apreciação sincera. 

Se precisa fazer uma crítica, antes, aponte um elogio, destaque um ponto 
positivo da pessoa, assim, anestesia-se a ‘dor’ da pessoa ao receber crítica. 
Princípio 2 - Chame indiretamente a atenção sobre os erros alheios. 

(Exemplo do charuto que o chefe comprou para seus funcionários) 

Chamar indiretamente a atenção para os erros cometidos surte um efeito 
maravilhoso em pessoas sensíveis, capazes de se ressentirem com a crítica 
direta. 

Substitua o "MAS" pelo "E". O "MAS" costuma fazer uma inferência sobre o 
fracasso, enquanto o "E" dá uma perspectiva de desafio para o futuro. Use frases 
como "Estamos muito felizes com você por [motivo] e se você continuar assim, o 
[esforço desejado] também terá resultados similares em breve". 

Princípio 3 - Fale de seus próprios erros antes de criticar os das outras pessoas. 
Princípio 4 - Faça perguntas em vez de dar ordens. 

As perguntas tornam as ordens mais aceitáveis; e não apenas isso: estimulam a 
criatividade da pessoa a quem são feitas. As pessoas inclinam-se a aceitar uma 
ordem quando tomam parte da decisão que levou à formulação dessa ordem. 
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Princípio 5 — Não envergonhe as outras pessoas. 


Busque sempre tentar manter a autoestima do outro. Enfatize a falta de 
experiência e nunca a falta de capacidade. Devemos sempre dar ao outro 
a chance de manter sua dignidade e honra e é preciso ter interesse 
genuíno em dar uma saída graciosa para as outras pessoas, mesmo 
quando elas estão erradas. 


Princípio 6 — Elogie o menor progresso e também cada novo progresso. 
Seja "caloroso em sua aprovação e generoso em seu elogio". 

As habilidades murcham sob críticas e florescem com elogios. 

Princípio 7 — Atribua a outra pessoa uma boa reputação para que ela se 
interesse em mantê-la. 

Converse com a pessoa como se ela já possuisse uma habilidade que você 
quer desenvolver, incentivando e estimulando o tempo todo. 

Princípio 8 — Empregue o incentivo. Faça o erro parecer fácil de corrigir. 
Foque na capacidade da pessoa em resolver e corrigir uma eventual falha. 


R BOOK 
Va 


aléria Hora 


Princípio 9 — Faça a outra pessoa sentir-se satisfeita fazendo o que você sugere. 
O líder eficiente deve manter em mente o seguinte roteiro, caso tenha a intenção de 
modificar atitudes ou comportamentos: 

1. Seja sincero. Não prometa nada que não possa cumprir. 

2. Esqueça-se dos benefícios a seu próprio favor e concentre-se nos benefícios dos 
demais. 

3. Saiba exatamente o que deseja que a outra pessoa faça. 

4. Seja simpático. 

5. Pergunte a si mesmo o que a outra pessoa realmente deseja. 

6. Reflita sobre os benefícios que a outra pessoa receberá fazendo o que você 
sugere. 

7. Faça com que esses benefícios venham ao encontro 

dos desejos da outra pessoa. 

8. Quando der sua ordem, formule-a de modo que a outra pessoa a entenda como 
benéfica para ela. 
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Colocar na descrição do video 

OITO COISAS QUE ESTE LIVRO FARÁ POR VOCÊ 

1) Tirá-lo-á da rotina mental, dando-lhe novos pensamentos, novas 
visões, novas ambições 

2) Facilitar-lhe-á fazer amigos rápida e facilmente 

3) Aumentará sua popularidade 

4) Ajudá-lo-á a conquistar pessoas para o seu modo de pensar 

5) Aumentará sua influência, seu prestígio, sua habilidade em 
conseguir as coisas 

6) Ajudá-lo-á a resolver queixas, evitar discussões e manter seus 
contatos humanos agradáveis e suaves 

7) Torná-lo-á um melhor orador, um conversador mais interessante 
8) Ajudá-lo-á a despertar o entusiasmo entre os seus companheiros 


